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La presente ricerca è volta allo studio del distributore intermedio nel contesto del settore 
farmaceutico ed, in particolare, verso l’analisi delle strategie applicate dall’azienda di 
distribuzione Alliance Healthcare in Italia. 
L’obiettivo principale dell’analisi è rivolto ad individuare le conseguenze sulla struttura 
di mercato e soprattutto sul grossista alla luce delle recenti riforme avvenute in Italia 
riguardanti la liberalizzazione del settore farmaceutico. 
La tesi è stata divisa in due sezioni: la prima rivolta a comprendere le caratteristiche del 
settore farmaceutico e del grossista, la seconda relativa allo studio del caso aziendale di 
un noto grossista farmaceutico a livello internazionale. 
Inizialmente, per rispondere agli obiettivi prefissati è stato necessario ricercare fonti da 
dati già disponibili1 riguardanti ricerche, passate e recenti, sulla struttura generale del 
mercato farmaceutico in modo tale da individuare gli elementi caratterizzanti e cioè i 
“fondamenti” del settore farmaceutico. E’ stata, quindi, svolta una ricerca di tipo 
esplorativo che ci ha consentito di raccogliere le informazioni preliminari necessarie 
alla comprensione dell’argomento, secondo una procedura destrutturata e informale. 
La prima parte della ricerca si propone l’obiettivo di analizzare le caratteristiche 
principali del macroambiente farmaceutico attraverso una panoramica generale degli 
aspetti che caratterizzano il settore e che regolano l’attività del grossista; molto 
particolari, come vedremo, rispetto al ruolo svolto dal cosiddetto grossista 
“tradizionale”.  
Nel primo capitolo si spiegheranno le dinamiche di mercato e le modalità di 
determinazione della domanda e dell’offerta di prodotti farmaceutici, compresi i diversi 
ruoli assunti dai soggetti coinvolti nel sistema: stato terzo pagante, medico prescrittore, 
farmacista dispensatore e consumatore/paziente. In particolare, verrà poi analizzata la 
struttura della filiera e i diversi canali di distribuzione che deve seguire il prodotto 
prima di arrivare al consumatore finale; in questo contesto vedremo il ruolo assunto dal 
distributore primario, particolare soggetto che insieme al grossista compone la struttura 
dello stadio in cui opera la distribuzione intermedia. 
Per completare questo primo quadro analizzeremo, in generale, prima di approfondire 
l’argomento durante la trattazione della seconda parte di questo lavoro, la normativa che 
regola la distribuzione intermedia del farmaco in Italia e i margini di tutti gli attori che 
                                                 
1 Fonti secondarie ricavate da ricerche passate sul settore e presenti in maggior misura in riviste come 
Mecosan-Managment ed Economia Sanitaria, Esperienze di Impresa, Economia Pubblica, ecc., e libri 
accademici relativi a studi sul mercato farmaceutico. 
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ne fanno parte, molto stringente riguardo ai numerosi aspetti rispetto il contesto 
dell’Unione europea. 
L’argomento del secondo capitolo prevede un’analisi della posizione assunta dal 
grossista e delle sue specificità sia come intermediario dei rapporti esistenti a monte e a 
valle del canale che come impresa commerciale. Daremo poi, particolare importanza 
alla comprensione di alcune funzioni commerciali erogate da questo soggetto, in 
riferimento alle normative che regolano la sua attività. 
Sarà descritto il target del distributore farmaceutico composto in Italia dalle strutture 
sanitarie (ASL) e dalle farmacie con particolare riferimento allo sviluppo della farmacia 
e del ruolo svolto dal farmacista sempre più multispecializzato. 
Verranno esaminate le diverse categorie merceologiche di farmaci e più in generale dei 
prodotti che vengono distribuiti dal grossista e venduti in farmacia con particolar 
riguardo all’analisi del mercato dei farmaci generici. Faremo un’analisi sia rispetto alle 
caratteristiche principali di tali prodotti che riguardano l’elasticità domanda, il regime 
pubblicitario a cui sono sottoposti e la valenza terapeutica, che all’importanza per il 
grossista rispetto ai differenti percorsi che questi seguono all’interno della filiera del 
farmaco. In questo contesto, è stata poi svolta al riguardo un’analisi di un fattore 
ambientale rilevante ai fini della ricerca relativo al comportamento di acquisto del 
consumatore verso i prodotti farmaceutici. 
Infine, a conclusione della prima parte, prenderemo in considerazione l’argomento 
relativo all’innovazione nelle imprese commerciali e, più in particolare, nel settore della 
distribuzione farmaceutica e del grossista. 
La seconda parte della tesi prevede l’analisi di un caso aziendale e sarà rivolta ad uno 
studio orientato all’attività posta in essere dall’azienda di distribuzione Alliance Boots 
ed in particolare, a quella della sua divisione Alliance Healthcare Italia che si occupa di 
gestire il mercato nel nostro paese. 
In un secondo momento, quindi, per la realizzazione dello studio sul caso, sono state 
raccolte informazioni da fonti aziendali, rivolte a capire la natura di Alliance 
Healthcare, l’attività che essa svolge e l’evoluzione strutturale che questa ha avuto 
all’interno del mercato farmaceutico nel corso degli anni.  
Nel terzo capitolo, quindi, sono stati analizzati da un punto di vista strategico i  
principali core business sviluppati da parte dell’azienda. I vari aspetti che descrivono le 
singole aree di business sono stati osservati sia, a livello globale e internazionale 
cercando di fornire una visione completa dell’attività svolta dal gruppo nel suo insieme 
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che, nazionale, analizzando in maniera più specifica l’attività svolta dalla divisione 
Italiana dell’azienda.  
Inizieremo lo studio di Alliance Healthcare descrivendo la rete distributiva in Europa e 
in Italia; nel contesto verrà poi evidenziata l’importanza del ruolo assunto da alcune 
funzioni commerciali per il distributore farmaceutico. Parleremo della funzione 
logistica, d’assortimento e delle funzioni svolte a favore dei clienti fino ad arrivare 
all’analisi delle strategie adottate dal gruppo nel nostro paese. 
Le strategie perseguite e sviluppate dall’azienda saranno osservate dapprima in 
un’ottica generale che le vede inserite nel contesto internazionale in cui opera l’azienda, 
per poi essere analizzate in maniera più dettagliata con particolare attenzione alla 
rilevanza di queste per il nostro particolare contesto normativo. Le strategie che sono 
state poste in essere da Alliance Healthcare in Italia, infatti, rispecchiano la natura 
internazionale dell’azienda e sono il frutto di  una strategia globale che il gruppo sta 
perseguendo in tutto il contesto europeo; cercando di porre in essere un efficace 
adattamento alle esigenze locali di ogni paese.  
L’azienda ha da sempre basato la sua attività verso decisioni strategiche che hanno 
avuto come obiettivo sia l’espansione aziendale che la creazione di un vantaggio 
competitivo di costo e di differenziazione rispetto alla concorrenza. In particolare, 
nell’ambito delle strategie di differenziazione, l’azienda persegue a livello 
internazionale una politica di marca commerciale con la quale viene ampliata la 
composizione dell’assortimento.  
In questo contesto per capire anche la portata di tale evoluzione è stata condotta una 
ricerca attraverso un intreccio tra l’osservazione della letteratura, accademica e di 
settore, e i sistemi seguiti dall’azienda nell’espletamento delle strategie. Va evidenziato, 
al riguardo, come la letteratura relativa all’attività svolta dal grossista presente in Italia è 
pressoché assente in ragione di un più accentuato interessamento degli accademici verso 
l’attività di retailing (ed in particolare della grande distribuzione) e delle strategie messe 
in atto da questo soggetto verso il consumatore. E’ stata quindi necessaria una ricerca 
basata soprattutto sullo studio della letteratura e degli scritti accademici che esulano dal 
contesto Italiano per approfondire le dinamiche relative al grossista (e non al 
dettagliante) e al suo target di riferimento guidato dalle leggi del mercato B2b anziché 
b2c.  
Nel quarto capitolo, relativo “all’analisi della struttura concorrenziale di Alliance 
Healthcare”, osserveremo dapprima, la situazione competitiva dell’azienda nel contesto 
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internazionale e cercheremo di capire quali sono gli attuali competitors, per poi andare 
ad analizzare la situazione Italiana in riferimento all’ambito competitivo dove andremo 
a realizzare uno studio sui concorrenti principali in modo da poter identificare il 
“gruppo strategico di rilevanza”. In tale ambito verrà attuato un confronto per 
identificare i fattori critici di successo nonché le principali differenze con le maggiori 
imprese del settore. In sostanza è stato possibile, quindi, delineare una “mappa di 
posizionamento” in cui le aziende vengono differenziate sulla base delle caratteristiche 
individuate relative all’ampiezza dell’assortimento, alle differenze in ordine alla 
tipologia di prodotti offerti e ai servizi proposti alle farmacie, che ricordiamo sono i 
principali interlocutori del grossista farmaceutico. 
Nel quinto ed ultimo capitolo, in conclusione del lavoro svolto, cercheremo di delineare 
concretamente l’obiettivo principale oggetto di questa ricerca.  
A tal fine, osserveremo la regolamentazione sulla liberalizzazione dei farmaci, 
considerando i cambiamenti apportati in Italia dalla legge Bersani 2006 e dalla 
successiva proposta di legge Bersani bis (non ancora approvata dal senato) che 
disciplina le novità introdotte nel campo della distribuzione.  
Le finalità politiche-costituzionali del Decreto sono dirette essenzialmente, a creare una 
maggiore libertà di scelta per il consumatore in seguito alla promozione di un mercato 
sempre più concorrenziale e, a favorire il rilancio dell’economia e dell’occupazione 
attraverso la liberalizzazione di attività imprenditoriali.  
Tali normative come vedremo, aprono nuove opportunità sia al grossista che al 
farmacista inteso nel suo significato più generale di professionista. Entrambe disegnano 
un quadro nuovo per il sistema Italiano relativo alla deregolamentazione dell’intero 
settore con particolar riguardo alla distribuzione al dettaglio.  
In questo ambito, saranno osservati i nuovi contesti di distribuzione (gdo, parafarmacia, 
erboristeria) per comprendere in quale direzione si sta muovendo il grossista 
farmaceutico e alla luce di questi cambiamenti, analizzeremo, i primi casi di attuazione 
della legge. Per dare poi, una visuale più completa, svolgeremo un esame rapido sulla 
situazione attuale nei paesi Europei riguardo a questi particolari aspetti, e noteremo 
come l’Italia è uno dei pochi che ancora si trova in una situazione di regolamentazione 
stringente.  
Infine, sarà svolta un’analisi per comprendere in quale misura farmacia e grande 
distribuzione saranno realmente in competizione.  
 12
Le prospettive sull’evoluzione del macroambiente e del mercato sono favorevoli ad un 
ampliamento del target servito da parte dell’azienda. Alla luce delle riforme in atto sarà 
visto come le funzioni commerciali che vengono offerte dal distributore intermedio 
potrebbero aumentare e rimodernarsi in seguito ad ampliamento del target, ed ad un 
probabile cambiamento di quello già servito (delle farmacie) dall’azienda. 
In questo contesto sarà necessario individuare le minacce e le opportunità, relative alle 
conseguenze della recente deregolamentazione, per individuare le cause e gli sviluppi 
futuri in relazione ai determinati comportamenti degli attori che fanno parte della catena 
distributiva. Analizzeremo quindi l’attrattività dei nuovi mercati per comprendere le 
forze e le competenze necessarie per soddisfare i bisogni del nuovo target. Alla luce dei 
punti di forza e debolezza dell’azienda si cercherà di identificare le opportunità di 
mercato che si apriranno al gruppo in seguito a questo cambiamento . 
La comprensione di tali avvenimenti ci sarà utile in seguito per capire al meglio la 
portata di tali cambiamenti e le opportunità strategiche aperte per gli operatori del 
settore e più in particolare, per Alliance Healthcare Italia.   
Obiettivo principale sarà dunque quello di riuscire a eseguire uno studio mediante il 
modello dell’analisi swot rivolto alla comprensione dei punti di forza e di debolezza 
dell’azienda in base alle opportunità e alle minacce derivanti dai cambiamenti avvenuti 
nell’ambiente esterno costituito dal nuovo contesto regolamentativo.  
Successivamente ed in conclusione del lavoro svolto, la tesi si definirà con una 
presentazione delle diverse strade percorribili dall’azienda attraverso l’applicazione del 
modello di Abell. 
 
